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Abstract: Marketing Communication Strategy is a planning to consume products to targeted markets to achieve the 
company goals. Through marketing communication strategies, companies try to disseminate information, influence, 
persuade or remind the target market about a message of the company and its products to be accepted, buy the 
products offered by the company. This research used descriptive qualitative research. This research was conducted 
at Hotel Kartika Graha Malang, with a purposive sampling technique with data collection techniques. While the 
technique of data collection was done by observation, in-depth interviews, and documentation. The data analysis 
technique used data reduction, data presentation and conclusion withdrawing. The results of this study showed that 
Kartika Graha Hotel Malang used the IMC theory which implemented Marketing Commucation, Sales Promotion, 
and Marketing Event and also used the Kotler theory included the marketing mix with four P (4P) namely Product, 
Price, Place, and Promotion. While the supporting factors in marketing communication strategies were the solid 
and also the application of elements of marketing communication  maximally  and adequate products and facilities. 
The inhibiting factors in implementing the marketing communication strategy were the lack of human resources 
such as driver and technicians that caused clashes with other departments and also budget problems such as the 
late disbursement from the specified date.  
 
Keywords: Marketing Communication, Kartika Graha Hotel Malang 
 
Abstrak: Strategi Komunikasi Pemasaran adalah cara-cara mengkonsumsikan produk kepada pasar sasaran agar 
mendapatkan tujuan perusahaan. Melalui strategi komunikasi pemasaran, perusahaan berusaha menyebarkan 
informasi, mempengaruhi,membujuk dan mengingatkan pesan sasaran atas perusahaan dan produk yang ditawarkan 
perusahaan bisa diterima. Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kualitatif deskriptif. Dengan teknik purposive 
sampling. Teknik pengumpulan data dilakukan dengan cara observasi, wawancara, dan dokumentasi. Teknik analisis 
data menggunakan  reduksi data, penyajian data dan penarikan kesimpulan. Hasil penelitian Hotel Kartika Graha 
Malang menggunakan teori IMC yang merupakan pola penerapan Marketing Commucation, Sales Promotion, dan 
Marketing Event serta menggunakan juga teori kotler yaitu bauran pemasaran dengan empat P (4P) yaitu product 
(produk), price (harga), place (tempat), dan promotion (promosi). Faktor pendukung dalam strategi komunikasi 
pemasaran adalah, Tim Marketing yang solid, produk berkualitas serta fasilitas yang sangat memadai. Faktor 
penghambat yaitu SDM yang masih kurang seperti driver yang masih kurang sehingga sering bentrok dengan 
dapartement lainnya dan masalah anggaran yang terkadang pencairannya terlambat dari hari yang sudah disepakati. 
 
Kata Kunci : Komunikasi Pemasaran, Hotel Kartika Graha Malang 
 
 
 
Pendahuluan 
Keberhasilan komunikasi secara efektif banyak ditentukan oleh strategi komunikasi. 
Menurut Effendi menyatakan bahwa “Strategi komunikasi dianggap panduan dari perencanaan 
komunikasi (communication planning) dan manajemen (communication management) untuk 
mencapai suatu tujuan. Untuk bisa sampai pada hal yang diinginkan strategi komunikasi bisa 
mengarahkan cara kerja operasional apa taktik yang harus digunakan, ini sebagai pendekatan 
bisa berbeda-beda sewaktu-waktu dan itu bisa dilihat dari kondisi”.(Effendi, 1981 : 84) 
Sedangkan kepercayaan  pengunjung  merupakan  sebuah  faktor  utama  dalam menjalankan 
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sebuah  bisnis  dibidang  perhotelan. Bukan hanya dibidang perhotelan namun disemua bidang 
usaha karena kepercayaan pelanggan dapat menghasilkan keuntungan. Dalam perhotelan juga 
ada yang namanya manajemen  hotel dan dimana manajemen hotel ini pasti akan  dihadapkan  
pada  berbagai persoalan  ataupun  usaha-usaha  dalam  menjaga  kepercayaan  tersebut,  agar  
tetap memperoleh nilai yang bagus dimasyarakat dan pengunjung hotel itu sendiri. Perusahaan 
yang bergerak dibidang apapun pasti akan menginginkan minat yang positif  dimata  publik  dan  
konsumen, serta tidak akan pernah ingin mengecawakan pelanggannya, hal  inilah yang sangat  
perlu  dilakukan  untuk mempertahankan  kepercayaan  maupun  keyakinan  seorang  
pengunjung  agar  tetap menggunakan produk hotel itu sendiri ataupun loyal terhadap kesetiaan 
perusahaan tersebut.Persaingan  di  dunia  perhotelan  ini  berorientasi  pada  masyarakat  atau  
publik (pengunjung) sebagai obyeknya.Bagaimana pihak manajemen menciptakan dan 
mempertahankan brand image yang baik dimata pengunjung sehingga dapat berdampak kepada 
kemajuan dari pada hotel tersebut. Setiap hotel harus memiliki perencanaan atau taktik  tertentu  
untuk  tetap  bertahan  dalam  mendirikan  usaha  di  bidang  perhotelan  ini dengan tetap 
mengacu pada visi dan misi dari pada hotel tersebut. Tak heran banyak sekali bangunan 
penginapan, seperti : hotel, motel, guest house, dan kos-kosan berdiri di kota ini. Sehingga ini 
menjadi tantangan menghadapi persaingan bagi masing-masing pengusaha perhotelan. 
Dalam penelitian ini, peneliti berfokus pada kegiatan Komunikasi Pemasaran di salah 
satu hotel di kota Malang  yang bernama Hotel Kartika Graha Malang. Hotel Kartika Graha 
Malang Kartika Graha Hotel adalah salah satu hotel yang berdiri di Kota Malang serta sedang 
bersaing dengan hotel-hotel lainnya. Kartika Graha Hotel merupakan hotel berkelas bintang tiga 
di Kota Malang. Hotel ini menyediakan layanan hospitality terbaik di kelasnya. Terletak di jalan 
poros utama dan memiliki akses yang sangat mudah ke segala penjuru kota Malang. Kartika 
Graha Hotel menawarkan berbagai fasilitas terbaik, seperti : ruang meeting, restaurant, 
apothecary, lobby yang luas. Selain itu, tersedia pula fasilitas kebugaran seperti kolam renang 
dan spa yang menawarkan kenyamanan kepada penghuninya. Kartika Graha memiliki 79 kamar 
yang terbagi dalam 5 tipe kamar. Kartika Graha memilih desain minimalis dengan penataan 
ruang yang tertata rapi, sehingga kamar terasa nyaman. Para staff profesional selalu melayani 
dan menyambut penginap dengan senyum hangat. Untuk mendapatkan tujuan laba sebesar-
besarnya, Kartika Graha Hotel telah menyiapkan sebuah manajemen pemasaran yang handal. 
Eksistensi hotel hingga kini merupakan bukti akan sebuah keberhasilan manajemen pemasaran. 
Dan dalam  menjalankan  strategi  komunikasi  pemasaran  diperlukan  peran  seorang  
Marketing  Komunikasi pemasaran Hotel Kartika Graha Malang  untuk dapat  mempromosikan,  
mengajak, dan  menyebarluaskan informasi tentang hotel Kartika Graha Malang kembali  semua  
fasilitas-fasilitas  yang  dimiliki  oleh Hotel Kartika Graha Malang dengan  semua  keunggulan  
yang  dimiliki untuk  itu  dalam menjalankan  fungsinya divisi  Marketing Hotel Kartika Graha 
Malang dibantu dengan kontribusi dari seorang General Manager (GM) Hotel Kartika Graha 
Malang dalam menjalankan strategi komunikasi pemasaran. 
 
Metode Penelitian 
Jenis penelitian yang digunakan adalah jenis penelitian kualitatif, serta lokasi penelitian 
yang dipilih peneliti yaitu di di Hotel Kartika Graha Malang Jalan.Jaksa Agung Suprapto 17 
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Malang 65122. Pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan snowball sampling, dan 
informannya yaitu Ibu Kartika Prameswari selaku ketua devisi Marketing dan Ibu Linda selaku 
HRD di Hotel Kartika Graha Malang. Data diperoleh dari dua sumber yaitu data primer dan data 
sekunder. Teknik pengumpulan data melalui: observasi (pengamatan), interview (wawancara) 
dan dokumentasi. Instrumen penelitian yang digunakan yaitu peneliti sendiri, panduan 
wawancara dan catatan lapangan. Teknik analisis data menggunakan data reduction (reduksi 
data), data display (penyajian data), dan conclusion drawing/verification (penarikan 
kesimpulan/verifikasi) serta keabsahan data dengan triangulasi teknik. 
 
Hasil dan Pembahasan 
Strategi Komunikasi Pemasaran Hotel Kartika Graha  Malang dalam Meningkatkan  
Jumlah Pengunjung 
  Strategi Komunikasi Pemasaran memiliki peranan lebih besar baik dari lingkungan 
eksternal. karenanya strategi komunikasi pemasaran punya peran penting dalam 
mengembangkan strategi. Begitupun yang terjadi pada strategi komunikasi pemasaran Hotel 
Kartika Graha Malang, Hotel Kartika Graha Malang melakukan usaha untuk mencapai 
kesesuaian antara hotel,  lingkungan, pelanggan dan masyarakat dalam meningkatkan jumlah 
pengunjung. Namun sebelum menjalankan strategi komunikasi pemasaran, marketing terlebih 
dahulu menentukan segmen, targeting, dan positioning dari produk Hotel Kartika Graha Malang, 
agar dapat menjadi acuan dalam penyusunan strategi komunikasi pemasaran yang akan 
dilaksanakan, Tentunya ketiga hal tersebut sangat menjadi acuan yang penting untuk melakukan 
strategi komunikasi pemasaran Hotel Kartika Graha Malang. Adapun segmentasi adalah hal 
yang diperolah dari menentukan segmentasi itu sendiri dimana kita dapat mengetahui masyarakat 
lebih detail bagaimana karakternya serta kebutuhannya. Adapun yang menjadi segmentasi 
pelanggan atau calon pelanggan hotel Kartika Graha Malang adalah para keluarga, pengusaha, 
dan para komunitas. Selain segmentasi dimana ada targeting setelah menentukan segmentasi 
segera mengetahui sasaran dalam menentukan konsumen. Dari segmentasi yang telah didapatkan 
bisa dilihat dengan jelas bahwa para keluarga, pengusaha dan para-para komunitas liburan yang 
menjadi target utama pelanggan Hotel Kartika Graha Malang. Dan yang terakhir yang 
dibutuhkan adalah positioning untuk melakukan positioning diperlukan strategi yang tepat, 
karena ini berkaitan erat dengan bagaimana cara kita melakukan komunikasi agar dalam pikiran 
calon pelanggan sudah tertanan citra yang positif. Ketiga element pemasaran tersebut 
mempunyai strategi komunikasi pemasarannya masing masing, diantaranya adalah periklanan, 
promosi penjualan, personal selling, direct and online marketing, dan event.  
Setiap strategi pemasaran tersebut digunakan oleh pihak Marketing hotel untuk 
menentukan pemilihan segmentasi, targeting dan positioning yang diharapkan. Perencanaan 
strategi komunikasi pemasaran berdasarkan hasil strategi yang di dapat dari visualisasi, sesuai 
alur, selanjutnya dengan baik akan dilakukan pengujian. Penggunaan Intergrated Marketing 
Communication (IMC) pada strategi komunikasi pemasaran hotel Kartika Graha Malang 
dikemas menjadi 3 bagian yaitu : yang pertama ada Marketing Communication itu sendiri adalah 
strategi komunikasi pemasaran yang digunakan oleh pihak Hotel Kartika Graha Malang yang 
pertama berbentuk pembinaan hubungan yang baik dengan masyarakat, pemerintah, media dan 
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Travel agent dengan cara menciptakan pengembangan komunitas (community development). 
Walau efeknya lamban namun prosesnya bersifat berkelanjutan bagi pihak hotel karena 
Marketing Communication merupakan sebuah badan organisasi yang memiliki peranan yang 
sangat penting dalam setiap perusahaan. Bagian ini memiliki pekerjaan yang sangat kompleks 
mulai dari menyusun strategi pemasaran, memasang iklan, membangun kerja sama, dan 
mengangkat citra perusahaan karenanya Marketing Communication harus memiliki segudang ide 
kreatif dalam merencanakan strategi pemasaran.  
Penerapan strategi komunikasi pemasaran Hotel Kartika Graha Malang yang dilakukan 
oleh pihak Marketing yaitu:Menjalin hubungan kerjasama dengan media cetak, dan 
pemilihannya jatuh pada media koran sebagai sarana periklanan, pada saat ini menjalin 
hubungan kerja sama dengan koran Jawa Malang dan Radar Malang. Selain itu juga menjalin 
kerjasama dengan berbagai travel agent, seperti Traveloka, Agoda, Booking.Com. setelah 
Marketing Communication yang kedua ada Sales Promotion atau biasa disebut promosi 
penjualan dimana bagian marketing ini yang digunakan oleh pihak Marketing Hotel Kartika 
Graha Malang, dimana promosi penjualan ini merupakan unsur penting dalam kegiatan promosi 
produk ataupun jasa yang ditawarkan. Di dalam kegiatan promosi ini mempunyai tujuan 
menginformasikan, mempengaruhi dan membujuk, serta mengingatkan pelanggan sasaran 
tentang perusahaan. Di samping itu promosi penjualan ini dapat menarik pelanggan baru dan 
mendorong pembelian dari para pengunjung yang datang. Akan tetapi promosi ini hanya dapat 
dilakukan dalam jangka pendek.Promosi penjualan yang dijalankan pun tidak dapat dilakakukan 
secara terus menerus sebab hal ini pati sudah biasa sehingga menurunkan minat pengunjung dan 
akan menurunkan pendapatan ataupun tidak dapat mendapatkan pelanggan jadi di pastikan setiap 
satu atau dua bulan sekali ada promosi yang berbeda ataupun pemberian promosi dan gift-gift 
yang berbeda karena hal itu dapat menarik minat calon pelanggan dan meningkatkan jumlah 
pengunjung hotel. 
 Karena menggunakan strategi yang berulang-ulang kali adalah hal yang tidak efektif, hal 
ini dikarenakan stretegi yang kita laksanakan sudah tidak sesuai dengan kondisi yang 
ada, oleh karena itu strategi harus mengikuti kondisi yang berkembang saat ini sehingga harus 
menggunakan strategi yang berbeda-beda di setiap pemasarannya. Adapun bentuk  strategi 
komunikasi pemasaran yang diterapkan oleh pihak Marketing  yaitu: Sales call yang dilakukan 1 
minggu 3x dan itu tidak hanya didalam malang saja namun juga diluar malang salah satunya kota 
surabaya. Kerja sama dengan travel agent dimana-mana dapat saling memberikan keuntungan. 
Selain Sales call, dan kerjasama dengan travel agent adapun bentuk strategi komunikasi 
pemasaran yang digunakan  oleh Marketing Hotel Kartika Graha Malang. Salah satu trik manjur 
untuk memberitahukan prduk dari brand yang ingin dijual yaitu menarik pelanggan dalam  
sebuah event. Kegiatan pemasaran yang dilaksanakan punya makna atau sihir yang bisa 
mempengaruhi atau menghipnotis sehingga pelanggan yang hadir akan tersihir dan akan 
menggigatkan brand yang ditawarkan. 
Selanjutnya strategi komunikasi pemasaran yang digunakan oleh Marketing Hotel 
Kartika Graha Malang adalah dengan melaksanakan event-event seperti fashion show, pemilihan 
kakang mbakyu yang diselenggrakan di Hall Swarna Paksi ataupun lomba-lomba Batik Culture 
seperti yang sudah dilaksanakan beberapa bulan yang lalu dan kegiatan rutin yang 
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diselenggarakan 6 bulan sekali yaitu donor darah yang dibagi menjadi dua bagian yaitu untuk 
para Kapolri malang dan juga dibuka untuk umum. Dan itu bekerjasama dengan pihak PMI 
malang. Event-event seperti ini tentunya sangat bermanfaat untuk pemasaran hotel agar lebih 
meningkatkan lagi jumlah pengunjung hotel. Selain itu, strategi komunikasi pemasaran yang 
dilakukan oleh Hotel Kartika Graha Malang dalam meningkatkan jumlah pengunjungnya juga 
berdasarkan teori Kotler (1997:46) yaitu Bauran Pemasaran yang terdiri dari Empat P (4P) yaitu 
product (produk), price (harga), place (tempat) dan promotion (promosi). Adapun product 
(produk) Hotel Kartika Graha Malang memiliki produk untuk dipasarkan untuk menarik minat 
calon pelanggannya serta fasilitas penunjang yang diperuntukan untuk melayani para tamu hotel.   
Dengan berbagai varian Room sangat bervariasi sesuai dengan budgjet anda tentunya dan 
juga dengan type Kamar Hotel Kartika Graha memiliki 79 kamar, tiap – tiap kamar dilengkapi 
dengam tempat tidur yang nyaman, Mini bar, Water jug, AC, TV, dan saluran satelit, telepon, 
Bathroom ( shower dan bath-up), guest supplies serta fasilitas lainnya yang telah disediakan dan 
disesuaikan dengan standart kamar yang ada. Price (harga) Hotel Kartika Graha menentukan 
harga produknya berdasarkan harga pasar yang ada dipasaran dan yang berlaku serta apakah 
layak harga sesuai dengan fasilitas hotel. Setelah itu penentuan Place (tempat) tempat yang 
nyaman dan strategis bagi pengunjungnya karena Hotel Kartika Graha Malang merupakan hotel 
yang tempatnya dekat dengan pusat perbelanjaan, RS, tempat makan dan alun-alun seperti yang 
sudah saya paparkan digambaran umum sebelumnya. Sehingga dengan begitu bisa menjadi 
pertimbangan bagi calon pelanggan yang ingin memilih hotel untuk tempat menginap dikala 
liburan ataupu saat bekerja. Dan tentunya yang terakhir ada Promotion (Promosi) Promosi yang 
dilakukan oleh pihak Hotel Kartika Graha Malang selain dengan menggunakan periklanan 
dimedia sosial ataupun media cetak ataupun pamflet, brosur dan billboard, juga menggunkan 
promosi pada perusahaan local seperti seminar bisnis dan meeting perusahaan.  
Acara-acara penyuluhan dan rapat hal yang biasa diadakan oleh suatu lembaga, oleh 
sebab itu tidak ketinggalan bagi hotel mempromosikan fasilitas yang menunjang dan membuat 
nyaman ketika diadakannya rapat dan pertemuan.. ini sangat menunjang pengunjung hotel 
pastinya dan sangat menguntungkan. Sebab para investor akan membooking banyak kamar dan 
ini ladang inves untuk hotel Kartika Graha Malang, selain mendapatkan pendapatan yang full 
juga dapat menjaring calon-calon pelanggan baru. Serta sangat penting bagi hotel Kartika Graha 
Malang menjalin hubungan dan kerjasama dengan perusahaan, sehingga dapat menjadi langkah 
yang positif bagi hotel. Tidak hanya seminar bisnis dan juga rapat perusahaan,juga dapat 
mengundang lebih banyak perkumpulan untuk acara pernikahan atau acara reuni sekolah dan 
sebagainya.  
Selain itu ada lagi promosi Manfaatkan acara bisnis local dan memanfaatkan media sosial 
juga sebagai ajang kuis yang dimana pemenang dari acara kuis yang ada diInstgram akan 
mendapatkan voucer gratis menginap di Hotel Kartika Graha Malang. dan ada lagi yang paling 
biasanya dilakukan oleh Hotel Kartika Graha yaitu buat paket special seperti “paket hari kasih 
sayang”, “family pack” atau “wedding pack” yang pastinya paket ini akan memuaskan 
pelanggannya karena punya gift atau hadiah yang sangat menarik dan tentunya akan disukai dan 
berisi coklat, bunga, wine, atau sampanye. Kamar juga di dekor dengan ranjang yang dipenuhi 
oleh bunga, wangi, dan dekor bebek dari balutan selimut. Langkah ini pastinya akan memuaskan 
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hati pelanggan. Selain paket spesial ada penawaran diskon pada pada pelanggan dengan segmen 
lainnya. Penawaran diskon yang spesial, akan diberikan untuk pelajar, atau diskon untuk orang 
tua. Selain itu dapat menempatkan promosi diskon pada restoran-restoran terkenal yang 
sebelumnya sudah atau pun belum memiliki kerjasama dengan pihak hotel. Bagi siapapun yang 
mendapatkan penawaran pada restoran-restoran tersebut, dia berhak menggunakan promo untuk 
bermalam dihotel. Tentu saja, syarat dan ketentuan berlaku, tapi semua kembali pada promo 
yang tertera yang sebelumnya telah di buat. Hotel Kartika Graha Malang juga menaruh promo 
diskon melalui media sosial. Contohnya, bagi followers media sosial yang membagikan poster 
promosi diskon dan juga menandai 10 teman mereka, akan mendapat diskon menginap 5%-10%.  
 
Faktor Pendukung dan Penghambat Hotel Kartika Graha Malang dalam Meningkatkan 
Jumlah Pengunjung 
  Dalam menjalankan strategi komunikasi pemasaran, Hotel Kartika Graha Malang tentu 
tidak terlepas dari faktor pendukung dan penghambat yang dialami selama menjalankan strategi 
tersebut, adapun faktor yang mendukung dan menghambat kelancaran dari pelaksanaan program 
tersebut adalah sebagai berikut. Faktor pendukung Hotel Kartika Graha Malang dalam 
meningkatkan jumlah pengunjung terletak pada tim Marketing-nya. Hotel Kartika Graha Malang 
memiliki tim Marketing yang ulet, cekatan, pembawaan diri yang sangat menyenangkan serta 
memiliki pengetahuan yang luas sehingga sudah sangat mengerti job description masing-masing 
sehingga kerjanya juga enak, santai namun mendapatkan hasil yang memuaskan.Sering 
terkendala pada driver, driver dihotel Kartika Graha hanya 3 orang saja sedangkan banyak dari 
dapertement lainnya yang juga menggunakan jasa driver salah satunya laundry dan hal inilah 
yang terkadang membuatnya bentrok dengan dapertement lainya. Selain kendala pada drivernya, 
faktor penghambat lainnya juga terdapat pada anggaran yang akan dicairkan guna keperluan dari 
sales call tersebut. Anggaran yang akan dicairkan tentunya harus atas persetujuan dari General 
Manajer hotel Kartika Graha Malang dan anggaran tersebut terkadang cairnya diluar dari tanggal 
yang sudah ditetapkan setiap bulannya. 
 
Kesimpulan 
  Berdasarkan hasil penelitian dengan judul strategi komunikasi pemasaran 
hotel Kartika Graha Malang dalam meningkatkan jumlah pengunjung melalui observasi, 
wawancara mendalam, serta dokumentasi maka dapat ditarik kesimpulan bahwa : Strategi 
komunikasi pemasaran yang diterapkan oleh Hotel Kartika Graha Malang menggunakan teori 
IMC yang merupakan pola penerapan Marketing Commucation, Sales Promotion, dan Marketing 
Event serta menggunakan juga teori kotler yaitu bauran pemasaran dengan empat P (4P) yaitu 
product (produk), price (harga), place (tempat), dan promotion (promosi), dengan 
pengaplikasian menggunakan banner, pamflet, newspaper, sosial media, media cetak, serta 
pemasaran langsung 
  Adapun yang menjadi faktor pendukung dalam strategi komunikasi pemasaran adalah, 
Tim Marketing yang solid dan ulet serta sangat mahir dalam berkomunikasi untuk menarik klien-
klien baru dan juga  penerapan elemen-elemen komunikasi pemasaran secara maksimal dan 
produk serta fasilitas yang sangat memadai. Namun adapun faktor penghambat dalam 
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menjalankan strategi komunikasi pemasaran hotel Kartika graha yaitu SDM yang masih kurang 
seperti teknisi driver yang masih kurang sehingga sering bentrok dengan dapartement lainnya 
dan juga masalah anggaran yang terkadang pencairannya terlambat dari tanggal yang telah 
ditentukan sehingga dapat menghambat kinerja promosi dari tim Marketing Hotel Kartika Graha 
Malang. 
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